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В статье рассматривается опыт методического обеспечения при обучении маги-
стров экономики по образовательной программе высшего образования II ступени с уг-
лубленной подготовкой специалиста (практикоориентированной магистратуры) по спе-
циальности «Мировая экономика» в Белорусском торгово-экономическом университете 
потребительской кооперации на примере учебных дисциплин «Техника ведения деловых 
переговоров» и «Деловая этика в международном бизнесе».  
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The article focuses on the experience of methodological support in the training of mas-
ters of economics in the educational program of higher education of the second stage with in-
depth training of a specialist (practical magistracy) in the specialty «World Economy» at the 
Belarusian Trade and Economic University of Consumer Cooperatives, using the example of 
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educational disciplines  «Business negotiations» and «Business Ethics in International Busi-
ness». 
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Для обеспечения более широкого участия в процессах интернационализации выс-
шего образования в условиях присоединения к Болонскому процессу, развития междуна-
родной деятельности, увеличения академической, студенческой мобильности и наращи-
вания экспорта образовательных услуг весьма важным представляется расширение под-
готовки студентов на иностранных языках в неязыковых вузах. Выпускник современного 
учреждения высшего образования, особенно получив диплом магистра, должен обладать 
не только теоретическими знаниями и навыками практической работы по выбранному 
направлению подготовки, но и обязательно владеть иностранным языком на профессио-
нальном уровне. В современных условиях выпускникам иностранный язык требуется для 
более глубокого освоения специальности и практического использования в профессио-
нальной деятельности, а также в повседневном деловом и личном общении. Поэтому од-
ной из наиболее актуальных задач на экономических факультетах высших учебных заве-
дений является формирование у студентов умений использовать иностранный язык для 
практической работы по специальности, для повышения своего профессионального уров-
ня, достижения карьерных целей, осуществления эффективной деловой и межличностной 
коммуникации, что в свою очередь повышает его конкурентоспособность на рынке труда. 
Учитывая европейский опыт развития в сфере образования и возможности, сфор-
мированные Болонским процессом, на базе Белорусского торгово-экономического уни-
верситета потребительской кооперации в 2015 году с целью расширения интернациона-
лизации предлагаемых образовательных услуг была создана программа и осуществляется 
подготовка по специальности второй ступени высшего образования (магистратуры) 1-25 
81 03 «Мировая экономика» на иностранном языке.  
Опыт ведущих белорусских и российских учреждений высшего образования сви-
детельствует, что потребность в подготовке по экономическим специальностям магистра-
туры на иностранном языке преимущественно имеют студенты, являющиеся иностран-
ными гражданами, что, в свою очередь, позволит увеличивать контингент иностранных 
магистрантов, расширяет возможности для наращивания объемов экспорта и в целом 
увеличивать конкурентоспособность университета на рынке образовательных услуг.  
Методическое обеспечение формирования профессиональных компетенций в рам-
ках магистерской программы 1-25 81 03 «Мировая экономика» рассмотрим на примере 
включенных в учебный план дисциплин «Техника ведения деловых переговоров» и «Де-
ловая этика в международном бизнесе».  
Изучение учебной дисциплины «Техника ведения деловых переговоров» позволяет 
сформировать у магистров необходимые навыки для проведения эффективного перего-
ворного процесса, совещаний, публичных выступлений, общения с зарубежными дело-
выми партнерами, грамотного ведения приема посетителей и телефонных переговоров.  
В результате освоения учебной дисциплины «Техника ведения деловых перегово-
ров» магистранты должны знать теорию ведения переговоров (понятие «деловые перего-
воры»; роль личности и эмоций в переговорах; модели и типы деловых переговоров; спе-
цифику проведения деловых переговоров с представителями других культур; стратегии в 
рамках деловых переговоров; основные особенности подготовки перед проведением де-
ловых переговоров; приемы эффективных деловых коммуникаций; правила и принципы 
ведения переговорного процесса; особенности и процедуру проведения переговоров); 
практику ведения переговоров (практические методы, помогающие находить наилучшую 
альтернативу обсуждаемому соглашению, устанавливать контакт с оппонентами, выби-
рать оптимальную модель слушания собеседника; а также объективные и наиболее ра-
циональные формы и методы взаимных конструктивных предложений, с помощью кото-
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рых достигается более или менее выгодный для партнеров результат в условиях конку-
ренции и высокой динамики хозяйственной среды; техники противодействия манипули-
рованию в ходе переговорного процесса; техники работы с возражениями).  
Важной составляющей являются практические аспекты освоения учебной дисцип-
лины и предполагается, что магистранты приобретут навыки речевой коммуникации в 
ходе переговоров, постановки вопросов и эффективного использования вопросов в ходе 
переговорного процесса, применения основных принципов переговоров на практике, а 
также научатся интерпретировать невербальные формы поведения, применять психоло-
гические механизмы воздействия на переговорщиков, защищаться от манипуляций, ис-
пользовать приемы возражения в различных ситуациях, осуществлять активное слуша-
ние, вести деловую переписку с иностранными партнерами, использовать различные 
стратегии, тактики и техники переговорного процесса. 
Магистранты должны достичь уровня владения иностранным языком, позволяю-
щего им вести профессиональную деятельность в иноязычной среде. Это обусловлено 
интернационализацией делового общения и развитием международного сотрудничества. 
В связи с развитием внешнеэкономических связей и института предпринимательства воз-
растает роль деловых переговоров как важного этапа и эффективного практичного сред-
ства достижения общей цели при разумной обоюдной выгоде партнеров по бизнесу, а 
также необходимость применения на практике рекомендаций, позволяющих эффективно 
проводить деловые встречи и переговоры в духе взаимного уважения при сохранении их 
общего де-лового характера и поощрения достижения выгоды. 
В изданном на английском языке практикуме по учебной дисциплине «Техника 
ведения деловых переговоров» в ряде упражнений предлагается определить пути повы-
шения своего влияния в процессе ведения деловых переговоров, определить свой пове-
денческий тип в переговорах на основе тестирования, в том числе на основе интернет-
технологий, проанализировать кейс «Психологические аспекты ведения деловых перего-
воров», провести анализ матрицы «Стратегия переговоров в зависимости от взаимодейст-
вия власти, времени и доверия», провести SWOT-анализ переговоров, оценить свой стиль 
переговоров на основе теста, провести анализ кейсов «Техника запугивания», «Сохране-
ние «лица»», «Переговоры менеджера и соискателя при приеме на работу», «Переговоры 
в организации», провести анализ своих «переговорных» инструментов и подготовить эссе 
[2]. По теме «Проблемные переговорные ситуации и мультикультурные особенности ве-
дения переговоров» предусмотрено написать сценарий переговоров исходя из предлагае-
мой ситуации, а также ответить на вопросы контрольного списка для эффективного веде-
ния переговоров. По теме «Технологии успешных переговоров» представлен пример 
внешнеторгового контракта между открытым акционерным обществом «Гомсельмаш» 
(Республика Беларусь) и промышленной корпорацией «Чжэнь Цзун» (Народная Респуб-
лика Китай) на покупку рисоуборочных комбайнов, на основе которого разработаны за-
дания. Частью практикума является глоссарий, составленный преимущественно по опре-
делениям понятий разнообразных техник ведения деловых переговоров и основных поня-
тий деловых переговоров. Магистранты могут осуществлять самостоятельную управляе-
мую работу на основе заданий практикума, перечня литературы и учебно-методического 
материала, предложенного в практикуме.  
В качестве методов обучения по данной учебной дисциплине предусмотрены про-
ведение лекций с использованием презентаций и видеолекций MS Power Point, практиче-
ских занятий с разбором ситуаций и кейсов, консультации преподавателя и самостоя-
тельная управляемая работа студентов, в которую входит освоение теоретического мате-
риала, подготовка к практическим занятиям, выполнение письменных работ. В частности, 
материалы по переговорам с сайта ted.com дают возможность просмотра видеофильма и 
титров на английском языке или на русском языке, также предлагаются транскрипты тек-
ста на английском и русском языке. Такой подход позволяет развить навыки аудирования 
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(восприятия на слух аутентичных сообщений с целью общего понимания смысла), а так-
же обеспечивает возможность получения магистрантами конкретной фактической ин-
формации. 
Немаловажным элементом в системе подготовки магистров экономики по специ-
альности 1-25 81 03 «Мировая экономика» является изучение деловой этики. При освое-
нии учебной дисциплины «Деловая этика в международном бизнесе» магистранты полу-
чают представление о кросс-культурных особенностях деловой этики, этических принци-
пах деловых отношений, основных проблемах этики бизнеса в современном обществе и 
способах их решения, наиболее важных элементах делового этикета и делового протоко-
ла. В рамках учебной дисциплины «Деловая этика в международном бизнесе» рассматри-
вается деловой этикет как важная составляющая деловых отношений, которая базируется 
на многовековой мудрости, определяющей представления о духовных ценностях (спра-
ведливости, честности, верности слову и т. д.). До сегодняшнего дня сохраняются разли-
чия в нормах и правилах делового поведения и общения в разных странах. Национальные 
особенности, история, климат, исторически сложившиеся моральные нормы оказывают 
влияние на то, как бизнесмены одеваются, ведут себя, что считают приличным и достой-
ным, и что является знаком ненадежности или неуважения к деловому партнеру. Уста-
новление прочных деловых отношений с зарубежными партнерами возможно только при 
условии знания особенностей национального делового этикета страны-партнера. В связи 
с этим целью данной учебной дисциплины является изучение национальных особенно-
стей делового поведения в разных странах мира, а также универсальных правил между-
народного делового этикета. 
Установление прочных деловых связей и отношений с зарубежными партнерами 
обязывает будущих магистров экономики знать и уметь использовать принципы и прави-
ла делового этикета различных стран. Знание и соблюдение будущими специалистами 
нравственных и поведенческих установок различных социальных и национальностей 
групп призвано способствовать более эффективному повседневному, деловому, а также 
международному общению. 
Национально-культурная специфика оказывает огромное влияние на эффектив-
ность общения. Когда в контакт вступают представители разных национальных культур, 
даже говоря на одном языке, каждый представитель действует по своей национальной 
модели поведения, иногда весьма резко отличающейся от модели поведения другого 
представителя. Выпускники магистратуры должны знать, уважать и уметь применять 
формы общения, принятые в зарубежных странах. Для успешного общения с представи-
телями других государств магистранты в рамках учебной дисциплины «Деловая этика в 
международном бизнесе» изучают невербальные формы общения (жесты, пространствен-
но-временную организацию общения, позы, мимику), которые приняты в зарубежных 
странах.  
При изучении дисциплины «Деловая этика в международном бизнесе» значитель-
ное внимание уделено самостоятельной работе магистрантов с материалами энциклопе-
дических изданий и публикаций в зарубежных и отечественных научно-практических 
журналах, результаты которой рассматриваются при публичных дискуссиях в академиче-
ской группе. Подготовка магистрантов предполагает использование интернет-ресурсов, в 
том числе сайта www.ted.com, блогов и тематических статей об этике в международном 
бизнесе в журнале «Business Ethics. The Magazine of Corporate Responsibility» 
(http://business-ethics.com). При проведении лекционных занятий предусмотрено исполь-
зование мультимедийных презентаций и тематических видеороликов. На практических 
занятиях предлагается использовать работу с кейсами, дискуссии (доклады), выполнение 
письменных работ (эссе).  
В результате изучения дисциплины магистрант должен знать основные особенно-
сти международной и национальной этики; методы эффективных бизнес-коммуникаций; 
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различия, преимущества и недостатки деловой этики разных стран в ходе исторического 
развития; особенности ведения бизнеса представителями разных стран; тенденции этиче-
ского климата и этические проблемы; правила деловой этики; быть способным догово-
риться о деловой встрече с иностранным партнером; правильно вести себя во время пере-
говоров; принимать решения, которые не наносят ущерб окружающей среде; уважать на-
циональные и религиозные традиции деловых партнеров; нести ответственность за свои 
решения и действия; учитывать интересы заинтересованных сторон; владеть методами 
анализа поведения представителей разных стран, методами анализа деловой этики меж-
дународного бизнеса. 
При изучении дисциплины «Деловая этика в международном бизнесе» использу-
ется управляемая самостоятельная работа студента – такой вид деятельности в ходе кото-
рой студент, руководствуясь специальными методическими указаниями преподавателя, 
приобретает и совершенствует знания, умения и навыки, накапливает опыт практической 
деятельности. 
Для осуществления для управляемой самостоятельной работы студентов по учеб-
ной дисциплине «Деловая этика в международном бизнесе» утверждены задания, в кото-
рых разработаны и описаны критерии оценки результатов управляемой самостоятельной 
работы студентов. По каждой теме выполняются задания по уровням. 
На первом уровне (обязательном) необходимо выполнить тест для проверки ус-
воения теоретического (лекционного) материала и разобрать Case study, ответить на во-
просы и сделать выводы. Выполнение этих двух заданий позволяет оценить успехи сту-
дент на 4, 5 и 6 баллов. 
На втором уровне (обязательном) необходимо составить тестовое задание для кон-
троля знаний (не менее 10 вопросов) и составить ситуацию или Case-study по изученной 
теме для включения в практикум. Выполнение этих двух заданий позволяет оценить ус-
пехи студент на 7 и 8 баллов с учетом того, что выполнены задания первого уровня. 
На третьем уровне (факультативном) необходимо подготовить слайд-презентацию 
темы с использованием мультимедиа (по вопросам лекции). Выполнение этого задания 
позволяет оценить успехи студента на 9 и 10 баллов с учетом того, что выполнены зада-
ния первого и второго уровня. 
Студенты обязаны к окончанию изучения курса полностью отчитаться по всем за-
нятиям управляемой самостоятельной работы студентов. Отсутствие отчета хотя бы по 
одной работе является основанием к не допуску к экзамену.  
Среди Case-study, представленных в заданиях для управляемой самостоятельной 
работы студентов по учебной дисциплине «Деловая этика в международном бизнесе», 
следующие: «(Im)moral management», «To give personal gifts to officials», «A vacancy for 
the daughter of my cousin», «Sexual Harassment», «Discrimination  in Family Business», «Da-
ting a Colleague», «Corporate Social Responsibility», «Workplace Policies and Discrimina-
tion», «Products for the Micro-businesses: Islamic Microfinance Services», «Business Eti-
quette». 
Метод Сase-study был впервые применен в учебном процессе в стенах легендарной 
Гарвардской школы бизнеса в 1924 году, примерно четверть века спустя после создания 
первых американских бизнес-школ. Постепенно этот метод завоевывал позиции, и сего-
дня он считается одним из самых эффективных способов обучения менеджеров навыкам 
решения типичных проблем бизнеса и менеджмента [2]. Эффективность обучения с по-
мощью кейс-метода убедительно доказана американскими и европейскими учебными и 
научными школами. Кейсы используются для демонстрации возможностей практическо-
го применения конкретных концепций и методик, развития у студентов навыков приме-
нения концепций и методик, интеграции или объединения различных концепций и мето-
дик. К преимуществам технологии Сase-study относятся: помощь в понимании и усвоении 
информации, конкретизация процесса обучения от абстрактного к конкретному, ситуаци-
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онное обучение, использование активных методов обучения, получение навыков решения 
реальных проблем, развитие аналитических навыков и способности делать выводы, полу-
чение навыков работы в команде. Кейсовый метод позволяет решать следующие задачи: 
принимать верные решения в условиях неопределенности; разрабатывать алгоритм при-
нятия решения; овладеть навыками исследования ситуации, отбросив второстепенные 
факторы; разрабатывать план действий, ориентированных на намеченный результат; 
применять полученные теоретические знания для решения практических задач; учиты-
вать точки зрения других специалистов на рассматриваемую проблему при принятии 
окончательного решения. Разбирая кейс, студенты фактически получают на руки готовое 
решение, которое можно применить в аналогичных обстоятельствах. Данная технология 
позволяет проявить свой креатив, самостоятельность в суждениях и одновременно требу-
ет не только демонстрации определенного спектра знаний и навыков, но и применения 
этих знаний на практике. 
Таким образом, по итогам освоения учебных дисциплин «Техника ведения дело-
вых переговоров» и «Деловая этика в международном бизнесе» магистранты должны 
быть подготовлены к решению следующих профессиональных задач: 
• в организационно-управленческой деятельности (участие в проведении торговых 
переговоров с представителями зарубежных стран и международных организаций по во-
просам вступления и процедурам деятельности международных организаций; владение 
приемами и методами работы с персоналом; готовность идти на умеренный риск); 
• в консультационной деятельности (умение консультировать по оптимальным ме-
тодам регулирования внешнеэкономической деятельности и международных экономиче-
ских отношений); 
• в предпринимательской деятельности (ведение переговоров, разработка контрак-
тов с заинтересованными участниками; ведение коммерческих переговоров с иностран-
ными партнерами); 
• в переводческой деятельности (владение современными средствами телекомму-
никаций; общение профессионального и социокультурного характера на иностранном 
языке; использование иностранного языка в качестве инструмента профессиональной 
деятельности; перевод и реферирование профессионально ориентированных и научных 
текстов, выступление с публичной речью, составление деловой документации).  
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